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Випускна робота складається з трьох розділів. 
У роботі розглядаються історія виникнення, сутність та визначення 
поняття Private Banking; класичні види продуктів та послуг для заможного 
клієнта; критерії сегментації VIP-клієнтів в банках, пороги входу до сегменту 
приватного банкінгу. 
В роботі присутній аналіз спектру продуктів та послуг в Україні, розгляд 
основних національних особливостей Private Banking та психології клієнта, 
аналіз основних ризиків, що виникають при роботі з VIP-клієнтами. 
Робота містить аналіз світового досвіду розвитку приватного банкінгу та 
чинників, що вплинули на появу Private Banking  в Україні. 
На основі проведеного аналізу та дослідження були запропоновані деякі 
рекомендаційні заходи для удосконалення роботи з пріоритетними клієнтами, 
та для підвищення якості та ефективності надання послуг. 
Ключові слова: Private Banking, продукти та послуги, сегментація, 
обслуговування клієнтів, VIP-клієнти. 
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Final work consists of three sections. 
In the work investigated history of appearance of Private Banking in Ukraine, 
classic types of services for rich people, criteria of segmentation of VIP-clients in 
banks, entry thresholds segment of Private Banking. 
In process, a present analysis of spectrum of products and services is in 
Ukraine, consideration of basic national features of Private Banking and 
psychologies of client, analysis of basic risks that arise up during work from VIP- 
by clients. 
Work contains the analysis of world experience of development of private 
банкінгу and factors that influenced on appearance of Private Banking in Ukraine. 
On the basis of the conducted analysis and research, some recommendation 
events offered for the improvement of work with priority clients, and for upgrading 
and efficiency of grant of services. 
Keywords: Private Banking, products and services, segmentation, service of 
customers, VIP- clients. 
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ВСТУП 
Актуальність теми дослідження. 
Становлення такого бізнесу, як private banking, не буває швидким - це 
еволюційний процес, який передбачає планомірне вибудовування довірчих 
партнерських взаємовідносин з клієнтурою. Це бізнес традицій, високих вимог 
і очікувань з боку клієнтів і виняткового професіоналізму фахівців банку. 
Фінансова наука запропонувала ряд універсальних підходів і правил, що 
витримали випробування часом, по управлінню і плануванню персонального 
фінансового майбутнього. Одно з таких правил полягає в тому, що активний 
або пасивний менеджмент персонального стану, тобто грошей вже 
зароблених, - це окремий і особливий вид діяльності. Ця діяльність 
ґрунтується на професійному індивідуальному інвестиційному менеджменті 
засобів клієнта на підставі прийнятих цілей і, головне, з урахуванням усього 
спектру можливих ризиків. 
Private Banking дозволяє скласти такий фінансово-інвестиційний план, 
який є досить гнучким, простим у виконанні, не суперечить національним 
законодавчим нормам і максимально узгоджується з довгостроковими і 
короткостроковими цілями клієнта. 
Дослідження цієї сфери має особливу актуальність оскільки саме VIP- 
клієнти є найактивнішими споживачами фінансових послуг, вони задають тон 
фінансового розвитку країни, і вони є одним з основних джерел прибуткової 
роботи банків. Тому банки починають приділяти увагу саме цьому сегменту, 
якості їх обслуговування, залучають таких клієнтів та впроваджують різні 
організаційні заходи для утримання існуючих клієнтів. 
Один з тих, що таких, що стали вже дуже помітним в Україні феноменів 
- формування великих фінансово-майнових станів, власники яких не лише 
заклопотані їх збереженням і примноженням, але і роблять істотний вплив на 
владу, переслідуючи інтереси створення в країні більш-менш стабільних 
соціально-економічних умов для розвитку бізнесу, а отже, для збереження 
соціального світу, який тільки і може створив середовище розвиток і зростання 
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добробут. При цьому цілком природно, що сама собою виникла і 
актуалізувалася проблема осмислення формування механізмів, інструментів, 
передумов впровадження і розвитку тих практичних дій, які можуть 
забезпечувати ефективне управління великими фінансово-майновими 
станами, передусім в інтересах самих їх власників, але в той же час і в 
інтересах країни і її населення. 
Актуальним є то, що персональне банківське обслуговування є 
достатньо новою сферою і видом банківської діяльності, який ще не має 
належного висвітлення в актах законодавства, або в наукових виданнях. Тому 
ці питання є нез’ясованими та потребують знайдення оптимальної формули 
розвитку цього сегменту, тим більше в такий період кризи, в якій перебуває 
Україна. 
Метою дипломної роботи є розгляд основних трендових продуктів та 
послуг сегменту Private Banking 
Відповідно до мети визначені такі задачі: 
 розглянути сутність поняття Private banking та історію виникнення 
приватного банківського обслуговування в Україні 
 визначити перелік продуктів та послуг класичного виду Private 
Banking 
 дослідити теоретичні критерії сегментування пріоритетних 
клієнтів в банках 
 зробити аналіз трендових продуктів та послуг в банках на прикладі 
УкрСиббанку 
 визначити національні особливості вітчизняного Private Banking та 
психологію VIP-клієнтів 
 розглянути  основні  ризики,  пов’язані  з  обслуговуванням  VIP- 
клієнтів 
 дослідити світовий досвід розвитку приватного банкінгу 
 розглянути основи організації роботи з пріоритетними клієнтами 
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 сформувати рекомендаційних заходів для удосконалення сегменту 
Private Banking і підвищення якості обслуговування. 
Об’єктом дослідження роботи є розгляд системи відносин банків та 
пріоритетних клієнтів в Україні, аналіз трендових сучасних банківських 
продуктів та послуг в рамках сегменту Private Banking, які надаються банками 
на українському банківському ринку. 
Предметом  дослідження дипломної роботи є аналіз організації роботи 
з клієнтами приватного банкінгу, методів та засобів, що використовуються при 
обслуговуванні ключових клієнтів українськими банками в рамках даного 
бізнесу. 
Методи дослідження: було використано аналіз і синтез, табличний 
метод, графічний метод, які відображають аналіз або характеристику 
продуктів та послуг приватного банкінгу. 
Інформаційною базою є дані дослідження консалтингових компаній, 
статистичні дані, періодичні видання, нормативно-законодавча база, також 
роботи різних авторів в рамках Private Banking. 
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ВИСНОВКИ 
Отже, в першому розділі було визначено, що найбільший розвиток 
бізнес, який представляється клієнтурі як індивідуальне банківське 
обслуговування, отримав в Швейцарії. В Україні цей бізнес це недостатньо 
сформований та ще молодий і причиною його появи вважається зростання 
кількості заможних клієнтів в країнах колишнього СРСР. Вітчизняний Private 
Banking характеризується змішенням понять класичного Private Banking'у та 
VIP-банкінгу. Цей сегмент визначається як сфера обслуговування заможних 
клієнтів, управління їх великим капіталом, надання фінансових і 
небанківських послуг на основі індивідуального персонального підходу до 
кожного. Класифікація і види елітного обслуговування характеризується 
розміром внесеного капіталу. 
Також було розглянуто критерії сегментування. Сегментація клієнтів 
здійснюється з метою виявлення найбільш важливих характеристик 
споживчого сегменту клієнтів та підвищення якості обслуговування. 
В третьому пункті було досліджено класичні види послуг Private 
Banking. В рамках приватного банкінгу клієнтам надаються різноманітні 
послуги фінансового характеру, стандартні, але з іншими тарифами, та 
нефінансового характеру. Небанківські послуги складають основу класичного 
Private Banking і характеризуються різноманітністю отримання послуг, 
виконання побутових і ділових доручень, надання оперативних та якісних 
консультацій. 
У другому розділі було проаналізовано трендові продукти та послуги на 
прикладі УкрСиббанку. УкрСиббанк вважається засновником українського 
напрямку Private Banking і характеризується наданням послуг більше 9 років. 
В цілому, згідно аналізу в першому пункті другого розділу, кількість 
осіб, яким надаються послуги Private Banking, в кожному банку складаю менш 
ніж 1% від загального числа клієнтів. Банки починають більше приділяти 
уваги саме одному відсотку клієнтів, які є пріоритетними, і більше працювати 
з ними. За даними порівняння двох банків – УкрСиббанку та Альфа-Банку, 
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можна стверджувати, що у них практично однаковий перелік послуг, але з 
різними тарифами, і що вони є сильними конкурентами, які посідають перше 
та друге місця в рейтингу приватних банкірів. 
Для більш повного розуміння клієнтів і якісної роботи з ними, банкам 
слід враховувати психологію клієнта, особливості його менталітету, і також 
знати національні особливості вітчизняного Private Banking, що було 
досліджено у другому пункті другого розділу. Розуміння основ психології 
лідерства допоможе зрозуміти, що рухає клієнтом, і тому сприятиме побудові 
логічної схеми взаємовідносин персональних менеджерів з клієнтами. 
Третій пункт розділу визначає основні ризики приватного банкінгу. Для 
приватних  банкірів  при  обслуговуванні  VIP-клієнтів  важливо  оперативно 
ідентифікувати  та  управляти  ризиками,  а  саме,  найпоширенішим  з  них  – 
ризиком втрати репутації. Це найголовніший ризик, який потребує приділення 
уваги на його зменшення, тому що, як відомо, добрі новини стають звісними 
швидко,  а  погані  –  ще  швидше.  Якісна  та  раціональна  система  ризик- 
менеджменту дозволяє переконати клієнтів, що банк надійно контролює усі 
ризики  і  вміє  управляти  ними,  тому  що  банк  зацікавлений  у  міцних, 
партнерських, довірчих, довгострокових відносинах зі своїми VIP-клієнтами. 
У третьому розділі проаналізовано світовий досвід розвитку приватного 
банкінгу, та сформовані чинники розвитку обслуговування заможних осіб у 
світових центрах Private Banking. Було визначено, що український сегмент 
приватного банкінгу все ще має бути сформований та удосконалений для того, 
щоб розвивати банківську діяльність України. 
У другому пункті третього розділу було розглянуто основні принципи 
для того, щоб обрати оптимальний метод обслуговування клієнтів. Були 
запропоновані різноманітні стратегії залучення клієнтів: стратегія збільшення 
кількості VIP-клієнтів, стратегія інновацій, стратегія комплексних продажів 
продуктів та послуг банку, стратегія взаємодії підрозділу РВ з іншими 
підрозділами банку. 
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Третій пункт розділу був присвячений формуванню рекомендацій та 
організаційних заходів для поліпшення, удосконалення надання послуг 
пріоритетним клієнтам банку, підвищення якості їх обслуговування. 
Результати даного дослідження можна використовувати на практичної 
діяльності банку. 
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